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Abstrakt 
Tato diplomová práce se zabývá vytvořením návrhu pro rozvoj penzionu a restaurace. 
Jedná se o vytvoření externích a interních analýz pro danou firmu. Hlavním cílem je  
na základě vyhodnocených analýz vytvořit plán pro budoucí rozvoj malé firmy, která 





The purpose of the theses is to make a business plan for the hotel with restaurant. The 
external and internal factor analyses are used for the given enterprise. The company is 
in restaurant and accommodation industry. The main focus is to create a plan and 
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Tato diplomová práce se zabývá sestavením vnitřních a vnějších analýz pro restauraci  
a penzion Xaver. Po roce 1989 se v České republice ve velkém rozšířilo drobné 
podnikání. Z počátku byl tento sektor prázdný a malé podniky zažívaly dobré časy. 
Postupem času se podnikatelský sektor naplnil a pro malé firmy začal boj o přežití. 
Malé podniky, které neinvestují do svého rozvoje, jen těžko drží krok s konkurencí. 
Český statistický úřad udává, že návštěvnost v penzionech se snížila od roku 2000 
téměř o 36,1 %. Toto snížení způsobuje i fakt, že přibývá počet hotelů a cena jedné noci 
v hotelu mnohdy dosahuje stejné ceny jako v penzionu. 
Na malých městech a vesnicích se rozšířil fenomén otevírání restaurací a penzionů, 
které mnohdy nemají šanci na přežití. Pro moji diplomovou práci jsem si vybrala 
penzion a restauraci, která si své místo na trhu našla. Výhodu, kterou penzion  
a restaurace má, je lokalita ve které se nachází. Obec Blučina je vzdálena pouhých 20 
km od Brna a současně nedaleko Mušovských jezer, které jsou turisty velmi 
vyhledávaná především v létě.       
V období finanční krize, kdy si lidé dobře rozmýšlí za co, jak a kde svoje peníze utratí, 
je velmi důležité získat konkurenční výhodu a přizpůsobit svoji nabídku co největšímu 
počtu zákazníků. Mnoho malých firem se snaží najít konkurenční výhodu, ale leckdy 
investují bez zamyšlení své peníze do mrtvých investic. Aby tomu tak nebylo, je 
důležité svůj nápad pro rozvoj dobře promyslet, vytvořit podklad, který jasně ukáže,  
zda bude investice pro podnik přínosná.  
Podnikatelský plán není důležitý jen pro firmy, které se teprve chystají ke svému 
vzniku, ale i pro firmy existující, které potřebují zhodnotit svou danou situaci. Pokud 
bereme v úvahu všechny dané faktory, které ovlivňují firmu (vnější i vnitřní),  
a podnikatelský plán zpracováváme nezaujatě, měl by právě tento plán být klíčovým 
faktorem, který vytvoří zdravý úsudek, jak pro majitele firmy, tak pro investory.  
U malých firem jsou právě někdy plány pro rozvoj podceňovány, ba dokonce úplně 
opomíjeny. Často se toto jednání nevyplatí, zvláště pokud se jedná o projekt, který má 
na finanční situaci podniku velký dopad. Samozřejmě není nutné vypracovávat 
podnikatelský plán nebo rozbor na každou drobnou změnu, kterou se podnik hodlá 
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provést. Pokud částky, které hodlá majitel investovat, dosahují větších rozměrů, je plán 
zpravidla nutností, která pomůže podnikateli v mnoha ohledech. 
Nejdůležitější je podnikatelský plán v případě, kdy ho požadují investoři. Může  
se jednat jak o bankovní instituce, tak i jiné typy věřitelů. Nezaujatý zdroj má  
pro investora větší váhu. I když se majitel podniku sebevíce snaží být nezaujatý, může 
některé situace opomenout nebo zlehčit. 
V době nedůvěry, zvláště ve finančním sektoru, musí být návrh velmi důkladně 
propracovaný a pro investory přesvědčivý. Moje diplomová práce by měla poskytnout 
























Cílem diplomové práce je na základě kritické analýzy vytvořit návrh pro rozvoj malé 
firmy. Z vymezení problému je jasné, že hlavním cílem diplomové práce je sestavit 
kritickou analýzu a na jejím základě doporučit návrh, který by měl firmě zvýšit zisky  
a posílit konkurenceschopnost. 
 
Cíle diplomové práce:  
 Vytvoření teoretické části.  
 Vytvoření kritické analýzy. 
 Vytvoření návrhu rozvoje firmy. 
 Vytvoření harmonogramu. 
 Zhodnocení celého návrhu. 
 
Vymezení problému 
Problém, který budu řešit v mé diplomové práci, se odvíjí od potřeby firmy zvýšit svoji 
konkurenceschopnost a návštěvnost penzionu a restaurace. Po analýze vnějšího  
a vnitřního prostředí firmy dospěji k závěru a navrhnu projekt, který by měl pomoci 
podniku v jeho budoucím rozvoji.  
 
Použitá metodologie 
V diplomové práci jsou použity následující metody:  
 
 Metoda primárního sběru dat:  
o Strukturovaný rozhovor s majitelem firmy, 
o telefonické dotazování majitele firmy. 
 
 Metoda sběru sekundárních dat:  
o Dokumentární analýza materiálů z internetu, 
o analýza materiálů firmy. 
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V diplomové práci jsou použity interní a externí zdroje. 
 
Interní zdroje představují všechny data a materiály, které přímo souvisí s podnikem, 
například výkaz zisku a ztrát, struktura majetku, popis vztahů ve firmě. 
 
Externí zdroje představují data související s okolím firmy nebo prostředím daného 




1 Teoretická část 
V teoretické části diplomové práce objasním základní pojmy pro praktickou část. V této 
části budou vysvětleny jednotlivě použité analýzy, které jsem v práci vypracovala.  
 
Analýza je důležitou součástí každého začínajícího návrhu. Je velmi důležité zjistit, 
v jaké situaci se firma nachází a jaké jsou možnosti pro její rozvoj. Nyní si popíšeme 
některé nástroje analýzy, které budeme používat v analytické části diplomové práce.  
 
1.1 SLEPTE analýza – makroprostředí 
SLEPTE analýza vnějšího okolí firmy se skládá z šesti faktorů. Tyto faktory budou 
popsány v této kapitole. 
 
Sociální faktory 
Sociální faktory nám charakterizují danou společnost. Úkolem těchto faktorů je přesný 
popis současného stavu dané společnosti pomocí demografické charakteristiky. Jedná  
se například o velikost populace, věkovou strukturu, pracovní preference, stupeň 
vzdělanosti, geografické charakteristiky, aj. (16) 
 
Legislativní faktory 
Tyto faktory představují souhrn vyhlášek, zákonů a předpisů, které jsou pod vlivem 
státních institucí. Jedná se o hospodářské, ekologické, jakostní požadavky (ochrana 
průmyslového vlastnictví, daňová harmonizace, ochrana spotřebitele, veřejné zakázky, 
technické a jakostní požadavky na výrobky a mnoho dalších). Tyto pravidla určují 
vládní instituce, které tak jednají v celospolečenském zájmu. Můžeme zde najít  
i divizní, vývozní nebo celní nařízení. Při nedodržování těchto předpisů firmě hrozí  
především potrestání ze strany státu, ale i společenské znemožnění firmy. Po vstupu  






Tento ukazatel SLEPTE analýzy zaznamenává pro danou firmu komplex trendů  
a tendencí, které určují její podnikatelské zázemí a možnosti. Zahrnuje i vlivy, které 
ovlivňují kupní sílu a výdaje obyvatelstva. Ekonomické prostředí ovlivňuje kupní  
a spotřební chování jednotlivých subjektů trhu a určuje celkové využívání zdrojů trhu. 
Nejdůležitější faktory jsou právě nezaměstnanost, inflace, výše příjmů obyvatelstva, 
úroková míra a změna v měnovém kurzu, která ovlivňuje mezinárodní obchod. (16) 
 
Politické faktory 
Faktory hodnotící politickou situaci, tedy stabilitu dané politické formace, formu vlády 
a prognózy ve změně preferencí voličů. Politické faktory mají velice blízko 
k legislativním faktorům. Pro firmu je politická situace v zemi velmi důležitá.  
Pro zahraniční firmy hraje velký význam při rozhodování o obchodním spojenectví 
s danou zemí. Politická nestabilita země je jeden z největších strašáků pro mezinárodní 
obchod. Po vstupu do Evropské unie je politika evropských zemí velmi ovlivňována 
politikou Evropské unie. (16) 
 
Technologické faktory 
Technologické faktory jsou v dnešní době velmi významným faktorem. V době 
všeobecného pokroku a zvyšující se náročnosti podmínek pro firmy je velmi důležité 
technologický pokrok sledovat. V některých oborech je tento pokrok samozřejmě méně 
znatelný až zanedbatelný.  
 
Ekologické faktory 
V dnešní době velice zásadní faktor. Na životní prostředí je dáván čím dál větší důraz, 
především na životní prostředí v okolí firem, na obnovitelnost zdrojů, na ekologickou 
nezávadnost materiálů ve výrobě, apod. Kontrola a sankciování je čím dál více přísnější. 
I proto většina firem začíná dbát na ochranu životního prostředí, ať kvůli hrozbě sankce 





Obrázek 1: SLEPTE analýza (Zdroj: vlastní zpracování dle (16)) 
 
1.2 Porterova analýza pěti konkurenčních sil 
Tato analýza zkoumá stávající i budoucí konkurenty. 
 
Vnitřní konkurence  
Jedná se o stávající konkurenci v téže či podobné oblasti podnikání dané firmy. (16) 
 
Nová konkurence 
Představuje ty subjekty, které na náš trh vstupují nebo hodlají vstoupit a konkurovat 
nám. Zjišťovat riziko tohoto druhu konkurence samozřejmě není jednoduché, lze 
většinou pouze odhadovat na základě vyhodnocení, tedy v našem případě pouze odhadu 
charakteru trhu (atraktivnosti dosahovaného zisku, budoucí vývoje trhu, úroveň 
současné konkurence, bariér, tj. obtížnosti vstupu na trh z hlediska především zdrojů, 
apod.). (16) 
 
Vyjednávací síla odběratele 
Síla, kterou vládne odběratel (zákazník). Jedná se například o sílu, kterou může ovlivnit 
cenu nebo nabídku. (16) 
 
Vyjednávací síla dodavatele 
Síla, při které má dodavatel schopnost ovlivnit cenu. Zda je dodavatel schopen existovat 












Riziko konkurence substitutů 
Toto riziko plyne z ohrožení našich produktů na trhu jinými, více či méně příbuznými 














Obrázek 2: Porterův model konkurence (Zdroj: (16)) 
 
1.3 Mckinsey 7S framework 
Tato metoda vnitřní analýzy je pojmenována podle začátečních písmen oblastí, které 











 Soupeřeni  
mezi stávajícími                 
firmami 
  Síla odběratele  
   Síla substitutů 
Nová konkurence 
  Síla dodavatele 
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Tabulka nám rozděluje jednotlivé oblasti analýzy Mckinsey 7S Framework. Tuto 
analýzu je nutné doplnit alespoň o finanční analýzu firmy. 
 
1.4 SWOT analýza 
Hlavním význam SWOT analýzy spočívá v získání přehledu o slabých a silných 
stánkách, hrozbách a příležitostech firmy. SWOT analýza je strategická analýza, která 
hodnotí silné (Strenghts) a slabé (Weaknesses) stránky, hrozby (Threats) a příležitosti 
(Opportunities).  
 
Cílem firmy je omezit své slabé stránky, podpořit své silné stránky, objevit a využít své 
příležitosti a předejít hrozbám, které firmě hrozí. V předešlé větě jsme si shrnuli čtyři 
aspekty, které by měly firmě pomoci k vytvoření konkurenční výhody nad ostatními. 
Abychom vytvořili kvalitní SWOT analýzu, musíme mít dostatek věrohodných 
informací z firmy i jejího okolí. (16) 
 
 
Elementy Mckinsey 7S 
Framework 






Strategie Způsob, jakým dosáhnout konkurenční 
výhody 
Systémy Způsob, jakým jsou prováděny činnosti 
ve firmě 





Spolupracovníci Schopnosti a vztahy zaměstnanců 
Styl manažerské práce Kompetence a přístup managementu 
Schopnosti Pracovní a tvůrčí dispozice 
zaměstnanců 
Sdílené hodnoty Definice a sdílení hodnot, principy 
ideje, sdílené hodnoty ve firmě   
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Příležitosti a hrozby 
Tyto faktory SWOT analýzy jsou externími vlivy. Firma by se před hrozbami měla mít 
na pozoru, protože právě tyto faktory se velice těžce ovlivňují. Přichází z vnějšku, 
většinou nezbývá než se na jejich působení jen připravit, aby se dopad hrozby 
minimalizoval. Mezi příležitosti lze zařadit například pozitivní podmínky na trhu, chyby 
konkurence nebo dotační programy, hrozbami pak myslíme silnou konkurenci, 
nestabilita trhu, zákonná omezení. (15) 
 
Silné a slabé stránky 
Řadíme je mezi interní faktory. Podmínky vnitřního prostředí jsou silné a slabé stránky 
podniku. Nejčastějšími silnými stránkami jsou především dobré vedení, dostatečné 
zajištění vstupními zdroji nebo skvělá technická úroveň a naopak za slabé stránky lze 
považovat špatnou kvalitu pracovníků nebo špatné jméno firmy. (15) 
 
Vlastní forma, v níž závěry analýzy SWOT zachytíme, není podstatná. Odlišení 
významnosti jednotlivých faktorů v téže skupině (např. silné a velmi silné hrozby) je 
možné, ale účelnost tohoto kroku a možnosti využití detailnějšího členění v přípravě 
plánu je třeba uvážit. (13) 
 
1.5 Vymezení základních pojmů 
Malý a střední podnik 
,,Malý a střední podnik, který zaměstnává méně než deset zaměstnanců a splňuje 
podmínky pro malé podnikatele v oblasti hodnot aktiv a obratu, je považován pro účely 
státní podpory za drobného podnikatele.1“ 
 
 
V následující tabulce je charakterizován malý a střední podnik počtem zaměstnanců, 
ročním obratem a roční bilanční sumou. 
 
                                               
1 MALACH, A. a kol. Jak podnikat po vstupu do EU. 1. vydání. Praha: GradaPublishing, 2005, s. 29. 
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Tabulka 2: Definice malého a středního podniku (Zdroj: (28)) 
Kategorie podniku Počet zaměstnanců Roční obrat Roční bilanční suma 
Střední < 250 ≤ 50 milionů € ≤ 43 milionů € 




Podnikání ,,dle obchodního zákoníku (zákon č.513/1991., Sb., § 2) je soustavná činnost 
prováděná samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za 
účelem dosažení zisku. 2“ 
 
Podnikatel ,,dle obchodního zákoníku (zákon č.513/1991 Sb., § 2) je: 
a) osoba, která je zapsána v obchodním rejstříku, 
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění, 
d) fyzická osoba provozující zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle zvláštního 
předpisu.3“ 
 
Živnost ,,dle živnostenského zákoník (Zákon č.455/1191 Sb., § 2) je činnost provozována, 
samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek 
stanovených živnostenským zákoníkem.4“ 
 
 
Rozdělení živností podle předmětu podnikání a získání živnostenského oprávnění 
znázorňuje následující obrázek. 
 
 
                                               
2 Obchodního zákoník, zákon č.513/1991., Sb., § 2, odst. 1. 
3 Obchodního zákoník, zákon č.513/1991., Sb., § 2, odst. 2. 














Obrázek 3: Druhy živností (Zdroj: (17)) 
 
Penzion 
,,Penzion je ubytovací zařízení s nejméně pěti pokoji, s omezeným rozsahem 




,,Náplní této činnosti je příprava a prodej pokrmů a nápojů k bezprostřední spotřebě 
v provozovně, v níž jsou prodávány. V rámci živnosti je možno poskytovat ubytování. 
Pokud zůstane zachována povaha živnosti, lze provádět prodej pomocí automatů, 
doplňkový prodej, prodej pokrmů a nápojů přes ulici, půjčování novin a časopisů, 
půjčování stolních společenských her, jak určuje živnostenský zákoník.6“ 
 
                                               
5Metodika a klasifikace/hotel stars. Hotelstars [online]. 2011 [cit. 27.12.2011]. Dostupné  
z: http://www.hotelstars.cz/metodika#3. 
6Hostinská činnost - živnostenské oprávnění krok za krokem. BusinessInfo.cz [online]. 2011 [cit. 
25.11.2011]. Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/cestovni-ruch-volny-cas-jkm/hostinska-
cinnost/1001828/54437/. 
         Živnost 










1.6 Bariéry rozvoje malých podniků a středních podniků v České 
republice 
Legislativa 
Po roce 1989 se v České republice rozrostlo podnikání ve velké míře, tím pádem se 
zvyšovaly požadavky a nároky na soudnictví. Zákony začaly vznikat velmi rychlým 
tempem, jelikož se velmi rychle musely vytvářet podmínky pro tržní ekonomiku a její 
fungování. Tvorba legislativy není v žádném případě to stejné jako její vysvětlení, 




Přílišná regulace se stává problémem hlavně u způsobu registrace a testování nového 
výrobku, normy na ochranu spotřebitelů, nařízení o ochraně životního prostředí. (17) 
 
Získávání kapitálu 
Nejčastějším problémem, se kterým se malé a střední podniky v České republice 
setkávají, je velmi slabá dostupnost kapitálu pro rozvoj svého podnikání. Po roce 1989 
byl tento přístup svobodnější, ale postupně se banky začínají podnikatelům, kteří pro ně 
tvoří rizikovou klientelu, vzdalovat. (17) 
 
Daňový systém 
Na malé a střední podniky působí nejen výše daně, ale také složitost a nadřazenost 
systému. Neustálé novelizace zákonů má samozřejmě svou stinnou stránku. Podnikatelé 









Výhody fyzických osob podnikajících samostatně na základě živnostenského 
oprávnění jsou následující: 
 
 pružné reagování na změny, 
 inovační kreativita, 
 vytvoření nových pracovních příležitostí, 
 odolnost proti hospodářské recesi, 
 rychlost přijímání podnikatelských rozhodnutí, 
 nízké náklady při zahájení činnosti, 
 jednoduché přerušení či ukončení činnosti, 
 podvojné účetnictví nebo daňovou evidenci si lze zvolit, 
 zisk je zdaněn progresivní daní z příjmu fyzických osob, je možné uplatnit 
nezdanitelné částky a jiné odpočitatelné položky. (17) 
 
 
Nevýhody fyzických osob podnikajících samostatně na základě živnostenského 
oprávnění:  
 
 omezené možnosti zaměstnávání odborníků ve správě, 
 menší finanční síla, 
 vyšší intenzita práce a méně příznivé pracovní podmínky, 
 omezené možnosti získávání výhod z rozsahu produkce, 
 omezené prostředky na reklamu, (17) 
 riziko plynoucí z neomezeného ručení majetkem podnikatele, 
 většinou se kvůli nedostačujícím prostředkům soustředí jen na místní trh, a tím 
jim utíká možná šance na růst podniku, 






1.7 Pojmy pro finanční posouzení zdraví firmy 
1.7.1 Účetní výkazy 
Pohyb peněz v podniku je v každé své části, ve všech svých podobách zachycen 
v účetních výkazech dané firmy. Ukazují-li účetní výkazy věrně skutečnou situaci 
podniku, stávají se důležitým výchozím zdrojem informací pro všechny osoby uvnitř  
i vně firmy (firemní management, věřitele firmy a investory). (2) 
 Nyní si uvedeme účetní výkazy a stručně si je popíšeme. 
 
Rozvaha 
Rozvaha neboli bilance ukazuje finanční situaci firmy – stav majetku a závazků firmy 
k určitému datu, většinou k poslednímu dni finančního roku firmy. (2) 
 
Levá strana představuje aktiva společnosti, uvádí seznam toho, co podnik vlastní, např. 
(hotovost, zásoby, dlouhodobý hmotný majetek) a co mu dluží další ekonomické 
subjekty (pohledávky). (2) 
 
Pravá strana rozvahy ukazuje, jakým způsobem jsou aktiva financovaná. Jedná  
se o pasiva firmy (co firma dluží jiným ekonomickým subjektům - bankovní půjčky, 
závazky vůči dodavatelům), a vlastní jmění (majetek akcionářů, akcionářský kapitál). 
(2) 
 
Účet zisku a ztrát 
Účet zisků a ztrát je výkaz o pohybu peněz za určité období a podává přehled o:  
 nákladech - kolik peněz firma vydala během určitého období (za platy 
zaměstnancům, za materiál, režii a daně aj.), 
 výnosech -  kolik peněz firma získala během určitého období z prodeje svých 
výrobků, služeb. 
Rozdíl mezi výnosy a náklady je zisk, resp. ztráta za běžné finanční období. (2) 
 
1.7.2 Poměrové ukazatele 
Poměr představuje podíl jednoho čísla k druhému. Hlavní výhodou poměrových analýz 
je fakt, že redukují hrubé údaje, které se liší podle velikosti firem, na společnou bázi. 
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Pro malou firmu uvedu jen finanční ukazatele, které mají vypovídací schopnost  
o její finanční situaci. 
 
Ukazatele likvidity uvádějí vztah mezi oběžnými aktivy a krátkodobými pasivy  
a ukazují schopnost firmy dostát včas svým závazkům. (2) 
 
Obrátka zásob je definovaná jako poměr tržeb k zásobám. (2) 
 
Zisková marže uvádí podíl čistého zisku a čistých tržeb. (2) 
 
1.8 Faktory, které mají vliv na úspěch podniku 
V knize Jak podnikat po vstupu do EU od Malacha jsou vymezeny následující faktory, 
které ovlivňují úspěch podniku. 
 
Vytvoření aktivního týmu 
Toto tvrzení je možné vysvětlit tím, že pokud vytvoříme aktivní tým lidí, kteří budou 
mít své pravomoci a budou nést jistou odpovědnost za své jednání, pak je větší 
pravděpodobnost, že tento tým bude více úspěšný. (17) 
 
Zaměřit se na zákazníka 
V dnešní době je tento faktor nesmírně důležitý. Nároky zákazníka jsou na prvním 
místě. Firma musí sledovat, co si zákazník přeje, s čím je spokojený, co bude požadovat 
dopředu. (17) 
 
Stakeholderské pojetí podniku 
Podnik má být úspěšný nejen pro své vlastníky, ale i pro své okolí. (17) 
 
Liberalizace vedení vede k úspěšnosti 





Pro každý podnik je rozvoj nezbytná záležitost, proto by si měl dopředu utvořit strategii, 
kterou bude podnik používat v budoucnu. (17) 
 
Podniková kultura jako faktor úspěšnosti, tržně orientovaného řízení podniku. 
Silnější podnikové kultury vyvolávají u zaměstnanců pocit sounáležitosti s podnikem. 
(17) 
 
Soulad kultury a strategie  
Důležité je, aby management i zaměstnanci vnímali soulad firemní kultury a strategie  
a brali ji za svou. (17) 
 
1.9 Hodnocení rizik 
Každý plán ať již je podložený sebelepšími analýzami, v sobě nese určitou míru 
nejistoty. (13) 
 
V zásadě existují čtyři kroky řízení rizika:  
1. Identifikace rizikových faktorů – důležité promyšlení toho, z jakých důvodů  
a příčin se náš záměr může přesunout do jiných dimenzí, než jsme plánovali. 
Nejvíce složitá jsou rizika spojená s vnějším prostředím, především tržními 
faktory, a realizací našich výnosů, vývoje trhu, tedy i chováním zákazníků. (13) 
2. Kvantifikace rizik – s využitím vhodných technik nebo našeho rozumu můžeme 
provést kvantifikování, číselné vyjádření - odhadnout pravděpodobnost výskytu 
rizika. (13) 
3. Plánování rizikových scénářů – tedy vývoj a příprava strategií, plánů, postupů  
a procedur podniku v případě eskalace rizikového faktoru, tedy jeho 
nežádoucího vývoje. (13) 
4. Monitoring a řízení – je součástí zavedení plánu či záměru. Tedy kontrolování 
očekávaných ale i neočekávaných vlivů zejména z externího okolí. (13) 
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1.10 Podnikatelský plán pro existující podnik 
V teoretické části jsem se rozhodla uvést i základní strukturu pro podnikatelský plán.  
I když se v mé diplomové práci nebudu této struktury pevně držet, tak bude pro mě 
oporou.  
 
,,Podnikatelský plán umožňuje porovnat podnikatelské plány s realitou, pokud se liší, je 
identifikovat, kde se liší, v jaké míře a proč. Podnikatelský plán pomáhá plánovat 
výdaje a tedy i v konečném důsledku získat lepší podmínky od dodavatelů či například 
leasingových společností.7“ 
 
1.10.1 Struktura a obsahová část podnikatelského plánu 
Struktura podnikatelského plánu je následující. 
 
1 Titulní strana 
Uvádějí se informace jako název a sídlo společnosti, jména podnikatelů, kontakty, popis 
podniku a povaha podnikání. (13) 
 
2 Obsah plánu 
 
3 Kontaktní informace  
 
4 Definice pojmu a zkratek 
 
5 Řízení dokumentu 
Měl by mít charakter tabulky nebo formuláře, mělo by být uvedeno, jak se s tímto 
dokumentem bude nakládat a k čemu slouží. (13) 
 
6 Exekutivní souhrn 
Kapitola, která je z pravidla čtena jako první, má učinit první dojem o podniku. (13) 
                                               




7 Základní údaje o firmě 
 Plné obchodní jméno, 
 identifikační čísla, 
 registrovanou podnikatelskou adresu. (13) 
 
8 Vize podniku 
Vize podniku by měla být co nejvíce reálná, výhled do budoucnosti je pro podnik velice 
důležitý. (13) 
 
9 Historie podniku 
Důležitou součástí jsou historické finanční údaje minimálně z předchozího období: 
 roční obchodní obrat, 
 přidaná hodnota,  
 provozní zisk, 
 čistý zisk, případně vyjádření v procentech, 
 vývoj provozních nákladů, 
 vývoj plateb a úroků a míra zadlužení. (13) 
 
10 Organizace podniku 
Důležité je vytvořit přehledné schéma organizační struktury. (13) 
 
11 Podniková infrastruktura 
Je orientována na posouzení ostatních zdrojů, které nejsou organizačního charakteru. 
Nejde ale jen o hmotná aktiva, ale i nehmotná aktiva. Analýza by měla být pravdivá  
a jasná. (13) 
 
12 Produkty a služby 
V této části podnikatelského plánu je velice důležité doslova prodat náš produkt. 
Musíme přesvědčit, že právě náš produkt je to nejlepší pro zákazníka. 
Lze doplnit i tabulkovým přehledem produktů nebo služeb. (13) 
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Klasickou marketingovou metodou pro představení produktu je marketingový mix. 
Klasická podoba marketingové mixu je tvořena prvky, kterými jsou produkt (product), 
cena (price), prodejní místo a distrubuce (place) a marketingová komunikace 
(promotion). (9) 
 
13 Trhy podniku 
Jedná se o odhad potenciálního a dostupného trhu v jeho geografickém vymezení  
pro jednotlivé produkty podniku a segmenty zákazníků, tedy o odhad poptávky s cílem 
stanovit celkovou poptávku, která bude poptávaná. (13) 
 
14 Konkurence podniku 
Zde je možné využít následujících analýz: 
 Porterovu analýzu konkurenčních sil,  
 udržitelné konkurenční výhody, 
 analýzu konkurence. (13) 
 
15 Obchodní strategie 
Uživatel plánu by měl mít jasnou představu: 
 o nosné myšlence podnikatelského záměru, 
 o konkrétních krocích, na nichž stojí vytvořená strategie, 
 o konkurenční výhodě, 
 o očekávaných výstupech a přínosech, 
 o konkrétních cílech a kritériích. (13) 
 
16 Útvarová funkční strategie 
 
17 Produktová strategie  
Každý produkt by měl být analyzován z pohledu komponent marketingového mixu tak, 
aby z ní byla jasně dokumentována představa: 
 o konkurenčním přístupu – diferencované nebo nízké ceny produktu, 
 o způsobu informování a prezentace produktu na trhu, 
 o způsobech distribuce produktu, 
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 o službách spojených s produktem. (13) 
 
18 Odhad tržeb 
Jak již tato část napovídá, jedná se o odhad, i přesto by měl být konfrontován 
s dočasným vývojem tržeb. A pokud by mělo dojít ke změnám, musí být odůvodněno, 
proč tomu tak je. (13) 
 
19 Finanční plán 
Finanční plán dělíme na krátkodobý a dlouhodobý. 
 
Dlouhodobý finanční plán se stavuje na období delší než jeden rok, dává odpověď  
na otázky:  
 V jaké výši lze počítat s tvorbou vlastních zdrojů? 
 Jakým způsobem se vytvořené zdroje rozdělí? 
 Dle jakých kritérií budou odměňováni manažeři podniku? 
 S jakou výší zdrojů může podnik počítat k reinvestování 
 Které investiční záměry budou realizovány? 
 Jaká má být dlouhodobá úroveň vypůjčování zdrojů financování? (13) 
 
Krátkodobý finanční plán 
Výstupem finančního plánu v ročním časovém horizontu je: 
 plán výnosů, nákladů a tvorby zisku, 
 plánovaná rozvaha, 
 plán peněžních toků, 
 plán rozdělení zisku, 
 plán externího financování. (13) 
 
20 Hodnocení rizik 
Každý podnikatelský plán musí obsahovat objektivní hodnocení rizik, zvlášť pokud má 
posloužit pro investory. (13) 
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2 Analytická část 
Analytická část je pro tvorbu návrhu rozvoje firmy velice důležitá. Nejen, že je 
rozhodujícím faktorem pro investora, který podnik nezná, ale i obrazem pro majitele 
firmy, kterým směrem se má ubírat. Nejdůležitější analýza pro podnik tohoto typu bude 
finanční analýza a analýza konkurence. 
 
2.1 Představení podniku 
Restaurace-penzion-pivnice Xaver je rodinný podnik. Majitel má podnik v pronájmu  
a provozuje jej pátým rokem. Majitel podniku měl v pronájmu i předešlou restauraci 
Loď u koupaliště, od čehož ustoupil, a nyní provozuje jen restauraci a penzion Xaver. 
Jedná se o rodinný podnik, který má šest zaměstnanců, účetnictví externě vykonává 
manželka majitele, v kuchyni pracuje sestra a tchýně majitele. Součástí restaurace je 
salonek, ve kterém se konají svatby, rauty, promoce, firemní večírky a podobné akce na 
objednávku. V létě restaurace provozuje zahrádku, s možností opékání selat  
na objednávku. Penzion čítá kapacitu 24 lůžek včetně apartmánu. Podnik též provozuje 
rozvoz jídel do domu, v okolí 7 km je rozvoz zcela zdarma. Průměrně podnik vydá 70 
poledních menu. Podnik Xaver provozuje také pivnici s kapacitou 35 míst, zde se točí 
tři druhy piva. Majitel je plátcem DPH. 
 
2.1.1 Základní údaje o podniku 
 
Název podniku:    Restaurace-pivnice-penzion XAVER 
Místo provozování:  Blučina 
Adresa:    Měnínská 74, 664 56, Blučina 
Druh živnosti: Provozování hostinské činnosti, řemeslná živnost -  provoz restaurace, 
zde je potřeba praxe v přeslušném oboru nebo vzdělání, tuto podmínku splňuje majitel 
podniku, k  provozu penzionu je potřeba volná živnost – ubytovací služby. (23) 












2.1.2 Služby podniku 
Penzion a restaurace Xaver má výhodu v tom, že provozuje hned tři druhy služeb: 
restauraci, pivnici a penzion. Hlavní tržby firmy plynou z pořádání firemních akcí, 
svateb, rautů a narozeninových oslav. Vytíženost lůžek penzionu je z velké části závislá 
na chodu restaurace.  
 
Restaurace 
Restaurace nabízí svým hostům komfort, klidné prostředí a v neposlední řadě výbornou 
kuchyni. V menu, které si lze prohlédnout i na internetových stránkách, se nachází 
převážně klasická česká kuchyně. Pokud se jedná o oslavy nebo večírky, je možné 
sestavit menu na přání zákazníka, které není v jídelním lístku. Restaurace vaří každý 
den od 11:00 do 22:00 hodin, kromě neděle a pondělí (do 20:00). 
V poledních hodinách nabízí restaurace menu, které se skládá ze tří chodů, nejdražší 
menu je v hodnotě 75 korun. Ve všední den se prodá přibližně 70 menu. Před restaurací 











Obrázek 4: Interiér restaurace (Zdroj: (33)) 
 
Letní zahrádka  
Velké tržby restaurace a penzionu plynou, jak již bylo zmíněno, z pořádaných oslav. 
Právě k tomu je v létě vhodná zahrádka, která pojme až 50 míst. Obvyklé bývá grilování 
selat nebo jehňat. Hojně je též využívána v létě cyklisty. Pro děti je zde dětský koutek.  
 
Salonek  
Celková kapacita salonku je 35 míst. V létě je možno jej propojit se zahrádkou.  
Pořádají se zde svatby, firemní oslavy, rauty, promoce, trachty, narozeniny. Zákazníci 










Pivnice nabízí pohoštění hlavně pro místní obyvatele nebo pro hosty, kteří se ubytují 
přes noc. V nabídce nalezneme tři druhy piva.  Hostům je k dispozici kulečníkový stůl  
a šipky.  
Penzion  
Celková kapacita penzionu je 24 lůžek. Pokoje jsou dvoulůžkové nebo čtyřlůžkové, je 
zde i možnost přistýlky. Na každém pokoji je sprcha a toaleta. Výběr z různých 
cenových relací pokojů. Cena pokoje se pohybuje od 350 až 450 Kč za noc na osobu. 
Nejdražší pokoj je novomanželský apartmán. Součástí služeb je připojení k internetu, 
pračka na pokoji, možnost objednávky snídaně na pokoj a parkování před penzionem.  
 
 
Obrázek 6: Interiér penzionu (Zdroj (33)) 
 
2.1.3 Obec Blučina a okolí 
Penzion a restaurace Xaver se nachází v obci Blučina. Výhoda umístění spočívá 
především v tom, že se obec nachází 20 kilometrů od Brna a současně necelých 30 km 
od turistické oblasti Pálavských vrchů. Důležité jsou pro penzion a restauraci 
cyklostezky, které lákají množství turistů v létě. Obec Blučina má asi 2000 obyvatel. 
Obec je známá pro své naleziště Cézavy (významné naleziště z doby bronzové)  
a přírodnímu parku na kopci Výhon. Obec je vyhledávána i milovníky dobrého vína. 
Mezi pamětihodnosti, které se zde nachází, patří Mariánský barokní sloup a kostel 




Obrázek 7:  Poloha Blučiny (Zdroj: (31)) 
 
2.2 SLEPTE analýza 
Analýza SLEPTE hodnotí vliv vnější okolí na podnik. Má velký význam, jelikož i malý 
podnik musí sledovat tyto oblasti, obzvláště legislativní oblast je pro malý podnik, 
podnikající v tomto oboru velmi důležitá.  
 
2.2.1 Sociální oblast 
Podnik pohybující se ve sféře – pohostinské a ubytovací služby je závislý  
na návštěvnosti podniku. Nezaměstnanost neustále stoupá a lidé jsou ochotni čím dál 
méně utrácet. Právě nezaměstnanost se v sociální sféře odráží ve velké míře.  
Od roku 2005 nezaměstnanost v Jihomoravském kraji stoupla zhruba o 2 %. (z 8,82 % 
na 10,12 %). V následujícím grafu je vidět nezaměstnanost dle jednotlivých krajů, 
Jihomoravský kraj je zvýrazněn. O jedno volné místo v Jihomoravském kraji má zájem 




Graf 1: Míra nezaměstnanosti a počty uchazečů na 1 volné pracovní místo podle krajů k 31. 3. 2012 
(Zdroj: (26)) 
 
V následujícím grafu vidíme celkový počet uchazečů o práci v okrese Brno venkov, 
tedy okres, ve kterém se nachází obec Blučina. Z krajů uvedených se jedná o čtvrtý 
nejvyšší počet uchazečů o práci. 
 
 
Graf 2: Uchazeči o zaměstnání v okresech Jihomoravského kraje k 31. 3. 2012 (Zdroj: (26)) 
Další sociální ukazatel důležitý pro náš podnik je sňatečnost. Graf nám ukazuje, že 
sňatečnost od roku 1990 rapidně klesla. Svatby přestaly být pro lidi tak důležité jako 
před revolucí. Před rokem 1989 komunistická vláda nabízela párům novomanželské 
 37
půjčky a různá další zvýhodnění. Trend snižování počtu svateb pomalu ustupuje, mladí 




Graf 3: Průměrný roční počet sňatků (Zdroj: (25)) 
 
2.2.2 Legislativní oblast 
Sledování této oblasti je pro firmu podnikající v oboru provoz pohostinství  
a ubytovacích služeb velice důležité. Po vstupu České republiky do Evropské unie  
se zpřísnily vyhlášky. Parametry, které musí podniky splňovat, jsou mnohdy 
neopodstatněně náročné. Leckdy zákon platí jen chvíli, než jej jiní zákonodárci zruší.  
I přesto musí podnik tuto podmínku splnit a s tím leckdy souvisí i další investice  
do podnikání. 
 
Pro založení podnikání je třeba získat živnostenské oprávnění v oboru hostinská 
činnost, jelikož se jedná o ohlašovací řemeslnou živnost, žadatel musí splnit jednu 
z těchto podmínek:  
 odborné vzdělání v příslušném oboru, 
 odborné vzdělání v příbuzném oboru + 1 rok praxe v příslušném oboru, 
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 šest let praxe v příslušném oboru, 
 doklady o rekvalifikaci. (23) 
 
 Některé vyhlášky a zákony, které musí firma podnikající v daném oboru splňovat: 
 
 Zákon o potravinách a jeho prováděcí právní předpisy. 
 Zákon o ochraně spotřebitele č. 634/1992 Sb.  
 Zákon o ochraně veřejného zdraví č. 634/1992 Sb. 
 Vyhláška č. 137/1998 Sb. O obecných technických požadavcích na výstavbu  
§ 53. 
 Vyhláška MZ č.137/2004 Sb., o hygienických požadavcích na stravovací služby. 
 Nařízení Komise (ES) č. 37/2005 o sledování teplot v přepravovaných  
o sledování teplot v přepravních prostředcích, úložných a skladovacích 
prostorech pro hluboce zmrazené potraviny určené k lidské spotřebě. 
 Nařízení  Evropského parlamentu a Rady (ES) č. 852/2004 o hygieně potravin. 
 Zákon č. 552/1991 Sb., o státní kontrole, v platném znění. 
 Vyhláška MZ č. 38/2001 Sb., o hygienických požadavcích na výrobky určené 
pro styk s potravinami a pokrmy, v platném znění. 
 
2.2.3 Ekonomická oblast 
V ekonomické oblasti jsem vybrala faktor zadlužení domácností ČR. Jak jsem již 
zmiňovala, stoupá nezaměstnanost, ale i přesto lidé chtějí za požitky utrácet, tudíž  
se zadlužují. Lidé dlužili v  roce 2009 bankám 897,4 miliard korun. Následující graf 
nám poukazuje na skutečnost, že v roce 2003 – 2008, v těchto letech byl meziroční růst 
zadlužení až 30 %. To znamená, že od roku 2000 vzrostla míra zadlužení  
až osminásobně. S prodělanou krizí se ale tempo zadlužení snížilo v roce 2011 asi  




 Graf 4: Tempo zadlužování České republiky 2000 – 2009 (Zdroj: (30)) 
 
Následující graf nám ukazuje, že absolutní hodnota dluhu vůči hrubému disponibilnímu 
důchodu je proti zemím Evropské unie v roce 2008 téměř poloviční. Evropská unie 
vykazovala relativní zadluženost asi 93 %. 
 
Graf 5: Vývoj relativní zadluženosti České republiky a zemí Evropské unie (Zdroj: (30)) 
 
2.2.4 Politická oblast 
Politická oblast má pro malé podnikatele velké dopady.  U moci se střídají nestabilní 
vlády. Vůči politikům vládne v České republice velká nedůvěra. Právě malí podnikatelé 
v této oblasti mají malou sílu. Jako příklad můžeme uvést změnu DPH z 10 % na 14 % 
pro potraviny. Toto zvýšení daně má pro provoz restaurace výrazný dopad.  
 40
2.2.5 Technologická oblast 
Technologická oblast souvisí hlavně s novými vyhláškami, které ovlivňují provoz 
kuchyně, jako příklad uvedu nádobí z nerezu nebo různé technologické postupy  
při přípravě jídel (doba přípravy chodů, trvanlivost uvařených chodů, ohřívání jídel). 
 
2.2.6 Ekologická oblast 
Za ekologickou oblast mohu jen dodat, že provoz restaurace a penzionu příliš 
nezatěžuje okolí. Zbytky z restaurace se dávají místním občanům na zkrmení a odpad 
zaměstnanci musí třídit.  
 
2.3 Model konkurenčních sil 
2.3.1 Vnitřní konkurence 
Pokud se jedná o konkurenci, tak přímo v obci Blučina se nachází čtyři konkurenční 
restaurace. Velkou výhodou je pro majitele provoz penzionu, který vlastní jako jediný  
ve vesnici. V minulosti majitel provozoval ještě restauraci Loď u bazénu v Blučině, 
tento provoz byl nakonec ukončen a majitel se nyní soustředí jen na provoz restaurace  
a penzionu Xaver.  
 
Konkurence restaurace a pivnice 
V obci Blučina jsou celkem čtyři další stravovací zařízení, z toho jedna pivnice, kde  
se podává jen studená kuchyně. Penzion a restaurace Xaver je díky své kuchyni 
vyhledáván. V okolí je největší konkurent v Židlochovicích, tato restaurace má krásný 
interiér a velice dobrou kuchyni, navíc provozuje vinný sklípek. V následujících 
tabulkách jsou popsány základní charakteristiky konkurenčních firem pro restauraci  








Tabulka 4: Popis konkurence restaurace a pivnice (Zdroj: vlastní zpracování dle údajů z internetu 




















Poznámka:  (+ pěkný vzhled, ++krásný stylový vzhled, - podprůměrný vhled) 
 
Jedinou významnější konkurencí je restaurace Lidový Dům, která pořádá oslavy  
na objednávku a rozváží jídla do okolí. Restaurace U Hřiště je spíše sezónní záležitostí, 
v létě se zde podává občerstvení. Myslivna Blučina je určena pro akce pořádané 
mysliveckým sdružením a hospoda Na Radnici podává jen studenou kuchyni.  
V okolí je velkým konkurentem restaurace v Židlochovicích a Rajhradě. Tyto restaurace 
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Konkurence Penzionu 
V obci Blučina není žádný jiný penzion, nejbližší konkurence je v obci Židlochovice  
a Rajhrad. V Rajhradě se nachází tři konkurenční penziony. Penzion v Židlochovicích 
Pavir má v provozu i vinný sklípek, jelikož se jedná o vinařskou oblast, je v oblasti 
velmi populární, jeho největší nevýhodou je vyšší cenová relace. Penzion v Rajhradě 
(Garden penzion) konkuruje hlavně nejvyšší kapacitou lůžek a nízkou cenou.  
 
Tabulka 5: Popis konkurence penzionu (Zdroj: vlastní zpracování dle údajů z internetu a majitele 
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2.3.2 Nová konkurence 
Pokud se jedná o výskyt nové konkurence, je v tomto oboru dosti velký. Své štěstí 
v tomto oboru zkouší mnoho majitelů, kteří posléze krachují. Vize vlastní stylové 
hospůdky je velké lákadlo, ale málo podnikatelů si uvědomuje, jak těžké je si najít své 
místo na trhu. Za posledních pět let byly v okolí otevřeny 3 nové restaurace, které  
do jednoho roku zkrachovali. I přesto zvědavost zákazníků na malou chvíli způsobí 
odliv zákazníků.  
 
2.3.3 Vliv odběratelů (zákazníků) 
Vliv odběratelů je znatelný v každém oboru, bohužel se pohybujeme v oboru, kde přejít 
ke konkurenci není pro zákazníka nic náročného. Penzion je sice jediný v Blučině, to 
ale neznamená absolutní konkurenční výhodu, konkurence je vzdálena sedm kilometrů, 
což pro návštěvníka penzionu není překážka. Náklady na změnu zákazníka jedoucím 
automobilem s průměrnou spotřebou budou činit cca 15 korun. U restaurace je též síla 
zákazníků značná. Na vesnici můžeme pozorovat výkyvy návštěvnosti i malou změnou 
k horšímu (například nepříjemná obsluha). Je potřeba se mít stále ve střehu  
a kontrolovat neustále správnost provozu. V tomto oboru platí, že i malou chybu  
si zákazník může pamatovat navždy. Nejvíce restaurace a penzion těží z pořádání 
večírků a svateb a zde platí rčení: ,,náš zákazník, náš pán“. Působí zde síla ohlasu 
zákazníka a doporučení od zákazníků, kteří byli nebo budou spokojeni.  
 
2.3.4 Vliv dodavatelů 
Zde si můžeme rozdělit dodavatele na dvě skupiny. Jedna skupina je závislá na chodu 
penzionu a restaurace a její vyjednávací síla je malá, například řezník, který dováží 
maso. V tomto případě se jedná o malého živnostníka, který je na chodu restaurace 
závislý. Ale poté jsou tu dodavatelé jako velkoobchod Makro, kterého by náš odchod  
ke konkurenci ovlivnil velice málo. A naše náklady na změnu dodavatele by byly příliš 
velké.  
 
2.3.5 Riziko konkurence substitutů 
V oblasti, ve které se pohybuje restaurace a penzion Xaver, je toto riziko malé.  
Jelikož se jedná o malou obec. Stejná restaurace nebo penzion by se zde stěží uživila.  
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Ale může nastat případ, že se konkurent bude chtít odlišit, pak je tu nebezpečí větší. 
Může přijít konkurent, který bude nabízet odlišnou kuchyni, lidé chtějí zkusit novou 
restauraci a tím tak penzion ztrácí zákazníky a příjmy. Pokud se jedná o provoz 
penzionu, může přijít konkurent, který bude nabízet pobyty spojené s rozšířenou 
službou (například wellnes pobyty), tím získá konkurenční výhodu. U pivnice může 
nabídnout širší sortiment piv. 
 
2.4 Mckinsey 7S framework 
Tato analýza neovlivní návrh pro budoucí rozvoj firmy, přiblíží nám interní chod celé 
firmy a vztahy, které v ní fungují.  
 
Strategie 
Strategie firmy si rozdělím na strategii penzionu, restaurace a pivnice. 
 
Penzion 
Hlavní strategií penzionu je maximální využití kapacity penzionu a snaha poskytnout 
zákazníkům tzv. rodinný komfort. Největší důraz je kladen na čistotu a útulnost, jedná 
se o jediný penzion v Blučině. Další významnou strategií penzionu je zviditelnit  
se v období pořádání brněnských veletrhů, nebo sportovních akcí v Brně, kdy bývají 
ubytovací zařízení v Brně přeplněna. 
 
Restaurace 
Strategií restaurace je zajistit spokojenost zákazníků, jak s chutností pokrmů, tak 
s obsluhou. Svým zákazníkům se snaží personál vyjít co nejvíce vstříc, aby se zákazník 
rád vracel. Je zde možnost objednat si jídlo na objednávku nebo v létě rožnění  
na zahrádce. Nyní byl zaveden rozvoz jídel na objednávku.  
 
Pivnice 
Starší místní obyvatelé navštěvují hlavně hospodu Na Radnici. Pivnice Xaver je spíše 
zaměřena na mladší věkovou skupinu a snaží se vyjít svým zákazníkům vstříc 
provozem šipek nebo kulečníku.  
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Systémy 
Pokladní systém Septim umožňuje markovat jídla, řídit evidenci na skladě, výkon 
inventur, poskytuje přehled o tržbách, účtech, evidenci slev pro zákazníky. Tento 
systém je pro restauraci velkým pomocníkem a dává větší přehled o tržbách a stavu 
zásob.   
Systém řízení lidských zdrojů je celý řízen majitelem podniku. Důležitým systémem 
uvnitř podniku je rozložení pracovní síly, jelikož největší zisky má podnik z oslav, které 
se většinou pořádají o víkendu, je potřeba zvýšit počet zaměstnanců. Tato situace je 
řešena výpomocí brigádníků. 
 
Struktura 
Organizační struktura je jednoduchá, hlavně kvůli velikosti podniku. Veškerý chod je 




Obrázek 8: Organizační struktura (Zdroj: vlastní zpracování dle interních materiálů firmy) 
 
Spolupracovníci 
Majitel se snaží, aby fluktuace zaměstnanců byla co nejmenší. Podnik je mladý a tak  
teprve se utváří kolektivní jádro. Pro malý podnik je stálost zaměstnanců velmi důležitá, 











Styl manažerské práce 
Majitel podniku musí zajistit vše týkající se chodu podniku, od hladkého chodu 
objednávek až po obstarání pracovní síly. Komunikace v řízení zaměstnanců je  
na principu slušné dohody. Pokud zaměstnanec špatně plní své povinnosti, je s ním 
rozvázán pracovní poměr. 
 
Schopnosti 
Pokud jde o schopnosti majitele firmy, tak se jedná o profesionála, který má vzdělání 
v oboru. Požadavky na zaměstnance jsou vyučení v oboru a slušné a vstřícné chování  
k zákazníkům.  
 
Sdílené hodnoty 
Pojem rodinná firma se rovná pojmu sdílené hodnoty, problém je ve fluktuaci 
zaměstnanců, která narušuje rodinnou atmosféru podniku. 
 
2.5 Analýza zákazníků – mikroprostředí 
Penzion je závislý na návštěvnosti restaurace, většina hostů z večírků a oslav 
pořádaných restaurací stráví noc v penzionu. Situace funguje i opačně, zákazníci, kteří 
stráví noc v penzionu, se stávají zákazníky restaurace (možnost i volby polopenze nebo 
plné penze). Pro lepší pochopení situace si znovu restaurace a penzionu rozdělíme, aby 
byla více viditelná vzájemná závislost penzionu na restauraci. Restaurace a penzion 










2.5.1 Analýza zákazníků – restaurace 
 
Zákazníky si rozdělím na následující skupiny:  
 
 Zákazníci, kteří si objednali firemní večírek, svatební hostinu, raut, oslavu 
narozenin apod. 
 Pravidelní zákazníci – polední menu (okolo 70 menu za den). 
 Rozvoz jídel zákazníkům na objednávku, veškeré minutky i hotová jídla 
rozváží penzion zdarma v okolí sedmi kilometrů. 
 Obyvatelé Blučiny a okolí. 
 Turisté, hlavně v letních měsících (cykloturistika). 
 Náhodní zákazníci. 
 Návštěvníci krytého bazénu v Blučině nebo oblasti Cezava. 
 
 
2.5.2 Analýza zákazníků – penzion 
Analýzu zákazníků penzionu si rozebereme podrobněji, jelikož vytíženost penzionu je 
jeden z hlavních problémů celé firmy.  
 
 Zákazníci z pořádaných večírků restaurace Xaver, většina zákazníků má zájem  
o přespání ve zdejším penzionu, jelikož tyto akce končí v pozdních večerních 
hodinách. 
 Dělníci a montéři. 
 Náhodní zákazníci, většinou muži na služebních cestách, většinou poté dojíždějí 
za prací do Brna nebo okolí Brna. 
 Turisté, hlavně v letních měsících se zde ubytovávají rodiny s dětmi, které chtějí 





Graf 6: Počet návštěvníků penzionu za měsíc v roce 2011 (Zdroj: interní materiály firmy (recepční 
deník)) 
 
V penzionu Xaver přespí průměrně 150 lidí měsíčně, v lednu se ubytovává nejméně lidí, 
což platí ve většině podnikatelských oblastí. Poté květen je návštěvně slabý, což si lze 
vysvětlil i faktem, že svatby se v květnu takřka nekonají, kvůli pověře, že svatba 
v květnu nosí smůlu. Nejvíce lidí se ubytovává v létě, především kvůli turistice, ale  
i zimní měsíce jako listopad nebo prosinec jsou nadprůměrné, kvůli konání firemním 
večírkům pořádaných v salónku. Nejvíce tržeb má restaurace a penzion z vánočních 















Počet lidí za měsíc
Počet lidí za měsíc
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Graf 7: Rozdělení zákazníků podle počtu strávených nocí v penzionu za rok 2011 (Zdroj: interní 
materiály firmy) 
 
Materiály jsem získala z deníku vedeného recepcí penzionu, procentuelně jsem rozdělila 
zákazníky do následujících kategorií, data se týkají roku 2011:  
 
 1 noc strávená v penzionu, jedná se většinou o zákazníky salónku a letní 
zahrádky, kde se pořádají oslavy, svatby a večírky, lidé na služebních cestách, 
montážích, nebo turisti (65 %), 
 2-3 noci strávené v penzionu – montéři, v létě turisti, zákazníci z pořádaných 
akcí města Brna - veletrhy, sportovní akce (23 %), 
 4-7 nocí strávených v penzionu – montéři, turisti (8 %), 
 více než týden – montéři, turisti (4 %). 
 
Malý počet zákazníků, kteří se ubytovávají nad 4 noci, si lze vysvětlit tím, že oblast má 
sice dobrou dostupnost do Brna i k Pálavským vrchům, ale turisté volí penzion jen jako 
přenocování, jelikož se jedná převážně o turisty, kteří ve většině případů poznávají 
Moravu na kolech.  
 
 
Rozdělení zákazníků podle počtu 






Výdělečnost penzionu za rok 2011 
Celková možný počet přenocování v penzionu za rok…...8 640 přenocování 
Jedna noc v penzionu stojí………………………. .350 Kč  
Celková tržba při zaplnění celkové kapacit…….....3 024 000 Kč 
Skutečné tržby penzionu za rok 2011…. ………....1 019 298 Kč 




= 0,34 × 100 = 34 %.  
 
Celkovou možnou výdělečnost penzion pokrývá z 34 %. Penzion by měl zvýšit svoji 
návštěvnost a tím i výdělečnost penzionu. V části návrh vlastního řešení je vypracován 
projekt, který by měl zvýšit návštěvnost penzionu a tím i tržby. 
 
2.5.3 Analýza zákazníků – pivnice 
Pivnice je navštěvována převážně mladšími obyvateli Blučiny. Věkový průměr  
se pohybuje od 18 do 50 let. Největší návštěvnost je v pátek a sobotu, nejslabší je 
v pondělí 
 
2.6 Analýza dodavatelů – mikroprostředí 
Restaurace a penzion Xaver nemá zatím větší problémy s dodavateli. V této kapitole 
jsou stručně představeni hlavní dodavatelé penzionu. 
 
Dodavatelé piva 
Starobrno a Gambrinus – dovoz přímo do Blučiny, bečky s pivem se navážejí dvakrát 
týdně, denně se prodá průměrně 100 piv. 
 
Dodavatelé alkoholických a nealkoholických nápojů 





Dodavatel potravin a hygienických naplní, lůžkovin do penzionu 
Makro – velkoobchod v Brně, Tuřanech, majitel jezdí nakupovat zboží každý týden, 
někdy i vícekrát do týdne. 
 
Dodavatel masa 
Řezník ze Šlapanic – soukromník, který je schopný čerstvé maso dovážet každý druhý 
den. Při větších večírcích nebo svatbách dováží přesné porce, které si majitel žádá. 
 
2.7 Posouzení finanční situace firmy 
Interní data firmy mi byly poskytnuty za období posledních tří let. Rozhodla jsem  
se rozepsat zvlášť výdělky restaurace, pivnice a penzionu, jelikož je důležité se firmu 
rozdělit na 2 samostatné části, abychom zjistili, jak která část přispívá k celkovému 
zisku. Důležitá je u firem podnikající v oblasti pohostinství kalkulace jídel, marže by 
měla dosahovat 100 % - 120 %, u piva činí marže 50 %, u lihovin se pohybuje marže 
nejvýše a to od 150 % do 250 %. V roce 2009 byly zisky nejmenší, podnik fungoval 
teprve dva roky, zákazníci z širšího okolí o penzionu a restauraci Xaver neměli 
povědomí. Nárůst tržeb v roce 2010 si lze vysvětlit vytvořením webových stránek 















Tabulka 6: Výkaz zisku a ztrát za rok 2011- Restaurace, pivnice Xaver (Zdroj: vlastní) 
 2009 2010 2011 
Tržby za prodej 4 038 000 4 522 560 4 658 237 
Náklady na suroviny 2 043 000 2 349 450 2 513 912 
Mzdy zaměstnanců (včetně SP, 
ZP) 
1 286 400 1 350 720 1 418 256 
Provozní režie 276 000 288 000 318 000 
Výdaje celkem 3 605 400 3 988 170 4 250 168 
Obchodní marže 432 600 534 390 408 069 
Odpisy 0 11 000 21 000 
Výsledek hospodaření před 
zdaněním 
432 600 523 390 387 069 
Daň z příjmu za běžnou činnost 64 890 78 495 58 050 
Výsledek hospodaření za běžné 
období po zdanění 
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Tržby restaurace stoupají ve všech třech letech, ale pokud se blíže podíváme na vývoj 
výsledku hospodaření po zdanění, vzrostl v roce 2010, ale v roce 2011 klesl  
o 115 886 Kč, jelikož vzrostly náklady na provoz a celkové výdaje na nákup zboží.  
Hlavní důvod poklesu zisku vidím ve špatné kalkulaci jídel a pití vzhledem k nákladům 
na suroviny, které ten rok vzrostly. Majitel měl zvýšit ceny jídel vzhledem k růstu 
nákladů na vstupní suroviny, což učinil, ale s určitým zpožděním a to mohlo mít také 
dopad na snížení výsledku hospodaření po zdanění.  
 
Výkaz zisku a ztrát – penzion 
Majitel platí za každou osobu za jednu noc v penzionu 110 Kč pronajimateli. V roce 
2009 a 2010 činil poplatek 105 Kč. V penzionu přespalo 1 794 lidí za rok 2011. Cena 
pokoje činí 350 Kč za noc, cena apartmánu je 450 Kč za noc.  
 
Tabulka 7: Výkaz zisku a ztrát rok 2011 – penzion (Zdroj: interní materiály firmy) 
 2009 2010 2011 
Tržby 645 000 938 000 1 019 298 
Nákup provozního materiálu 
a opravy 
22 000 36 000 29 800 
Mzdy zaměstnanců (včetně 
SP, ZP) 
164 016 168 840 168 840 
Provozní režie 213 500 338 400 340 350 
Výdaje celkem 399 516 543 240 538 990 
Obchodní marže 245 484 394 760 480 308 
Výsledek hospodaření před 
zdaněním 
245 484 394 760 480 308 
Daň z příjmu 36 810 59 205 72 045 
Výsledek hospodaření po 
zdanění 





Z následujícího grafu lze vyčíst, že i když penzion nedosahuje ani zdaleka tak vysokých 
tržeb jako restaurace, jeho výsledek hospodaření po zdanění je přibližně stejně vysoký. 
V roce 2011 dokonce o 79 244 Kč má větší zisk po zdanění penzion, lze si to též 
vysvětlit faktem, že v roce 2011, zde přespalo více lidí, kteří nenavštívili restaurace  




Graf 9: Tržby a výsledek hospodaření po zdanění penzionu 2009 - 2011 (Zdroj:interní materiály 
firmy) 
 
Z grafů lze vyčíst, že tržby restaurace jsou daleko větší než tržby penzionu, ale je třeba 
si uvědomit, že penzion nemá tak vysoké výdaje jako restaurace a pivnice, hlavně kvůli 
nákupu surovin.  
 
 
V následující tabulce jsou uvedeny celkové tržby firmy. Tedy součet tržeb z restaurace, 
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Tabulka 8: výkaz zisků a ztrát penzionu, pivnice, restaurace Xaver (Zdroj: interní materiály firmy) 
 2009 2010 2011 
Tržby za prodej 4 683 000 5 460 560 5 677 535 
Náklady na suroviny 2 065 000 2 385 450 2 543 712 
Mzdy zaměstnanců (včetně 
SP,ZP) 
1 450 416 1 519 560 1 587 096 
Provozní režie 489 500 626 400 658 350 
Výdaje celkem 4 004 916 4 531 410 4 789 158 
Obchodní marže 678 084 929 150 888 377 
Odpisy 0 11 000 21 000 
Výsledek hospodaření před 
zdaněním 
678 084 918 150 867 377 
Daň z příjmu za běžnou činnost 101700 137715 130095 
Výsledek hospodaření za běžné 
období po zdanění 
576 384 780 435 737 282 
 
Ze společného výkazu zisku a ztrát pro penzion, restauraci a pivnici je vidět, že tržby 
penzionu v roce 2011 tvoří jen 18 % z celkových tržeb. Zbylých 82 % tvoří tržby 
restaurace a pivnice. Přesto v posledním roce tvoří vyšší zisk právě penzion. 
Ve vývoji zisku můžeme jasně vidět, že v roce 2010 a 2009 měl větší podíl na celkovém 
výsledku hospodaření zisk z restaurace a pivnice. V roce 2011 však již vyšší zisk tvoří 
služby penzionu. Hlavním důvodem je fakt, že tržby penzionu se zvyšují rychleji než 
náklady na jeho provoz. Což bohužel nemůžeme tvrdit o tržbách a nákladech restaurace. 
Tržby sice také rostou, ale pomalejším tempem než náklady. Z toho vyplývá, že se 
snižuje i zisk restaurace. 
Z tabulky vyplývá, že restaurace tvoří 45 % z celkového zisku a penzion 55 %. 
 Přestože má restaurace několikanásobně vyšší tržby než penzion, zisk z penzionu je 





Pro představu opět zobrazím graficky. 
 
Graf 10: Tržby a výsledek hospodaření restaurace, pivnice a penzionu (Zdroj: interní materiály 
firmy) 
 
V následující tabulce je zjednodušený výkaz o majetku a závazcích firmy. 
 
Tabulka 9: Zjednodušený výkaz o závazcích a majetku ke konci roku 2011, restaurace, pivnice, 
penzion (Zdroj: interní materiály firmy) 
Majetek              31.12. 2011 
Hmotný majetek 92 000 
Peníze v hotovosti 45 000 
Peníze na bankovních 
účtech 
185 000 
Zásoby 28 000 
Pohledávky za odběrateli 21 400 
Krátkodobé závazky 148 000 
 
Zjednodušený výkaz zisku a ztrát mi byl poskytnut ke konci období 2011 od majitele 
penzionu a restaurace Xaver, jeho struktura je velmi jednoduchá a nutno dodat,  
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2.7.1 Poměrové ukazatele 
U malých firem jsou většinou ukazatele jen potvrzením toho, co jednoduše vyčteme 
z rozvahy nebo výkazu zisku a ztrát i přesto uvedu některé výpočty poměrových 
ukazatelů. 
 
Ukazatel likvidity = Oběžná aktiva / Krátkodobé závazky = 279 400 / 148 000 = 1,89 
                                 
Oběžná aktiva pokrývají 1,89 krát závazky společnosti. Firma je schopna 1,89 krát 
uspokojit své věřitele, kdyby proměnila všechny své závazky. 
 
Ukazatele likvidity (rychlý test) 
 
(Oběžná aktiva – Zásoby) / Krátkodobé závazky = 251 400/ 148 000 = 1,7  
                                                    
Pokud by byla výrazně nižší hodnota rychlého testu oproti ukazateli likvidity, 
znamenalo by to, že má nadměrné množství zásob v rozvaze, tento případ se liší jen 
0,19. Firma uhradí své závazky, aniž by musela přeměnit své zásoby v peníze. 
 
Zisková marže (Restaurace za rok 2011) =329 019 /4 658 237= 0,07 haléřů 
 
Zisková marže (Penzion za rok 2011) = 408 262/1 019 298 = 0,40 haléřů 
 
V roce 2011 byla zisková marže penzionu 0,40 haléřů na korunu obratu a restaurace 
0,07 haléřů na korunu obratu.  Penzion má podstatně vyšší ziskovou marži, kvůli nižším 
nákladům. I přesto by se zisková marže restaurace měla zvýšit buď zvýšením cen 






2.8 SWOT analýza penzionu a restaurace Xaver 
Tabulka 10: SWOT analýza (Zdroj: vlastní) 
SWOT ANALÝZA 
Silné stránky 
 S1 pořádání večírků a oslav na 
zakázku 
 S2 jediný penzion v obci 
 S3 dobré jméno podniku 
v okolí 
 S4 letní oslavy na zahrádce 
 S5 lokalita nedaleko Brna a 
Mušovských jezer 
 S6 lokalita určená pro 
cykloturistiku 
 S7 přehledné internetové stánky 
 S8 rozvoz jídel do okolí 
 S9 polední menu 
 S10 wi-fi připojení  
 S11 parkovací místa před 
restaurací 




 W1 výdělečnost penzionu dosahuje 
jen 34 % z celkové možné 
výdělečnosti 
 W2 salónek nepojme oslavy  
a svatby nad 45 míst 
 W3 složitost investování z důvodu 
pronájmu 
 W4 chybí fotogalerie z oslav  












      Příležitosti 
 O1 rozšíření nabídky podniku- 
vinný sklípek  
 O2 Větší počet portálů na 
kterých se bude dát penzion a 
restaurace vyhledat (například 
www.kudyznudy.cz) 
 O3 Možnost si zálohovat pokoj 
přes internet 
 O4 rozšíření kapacity salónku 
 O5 rozvoz jídel pro seniory  
 O6 reklama v období veletrhů a 
velkých akcí konaných v Brně 
 O7 rozšíření nabídky zahraniční 
kuchyně 
 
      Hrozby 
 T1 hrozba zvyšování ceny nájmu 
 T2 hrozba zvyšování cen potravin, 
elektřiny, plynu a vody 
 T3 konkurence penzionu 
v Židlochovicích – provoz vinného 
sklípku 
 T4 zrušení zaměstnaneckých 
stravenek 
 T5 Uzavření příjezdových komunikací 
 T6 Nové vyhlášky (hygienické, 
pracovní normy) 
 
Poznámka: Tučně vyznačené silné slabé stránky, příležitosti a hrozby jsou nejdůležitější 











2.8.1 Závěr SWOT analýzy 
Mezi silné stránky penzionu a restaurace patří zejména lokalita obce Blučiny, v níž  
se nachází (blízko Mušovských jezer a současně dvacet kilometrů od Brna). Tato 
lokalita je výborná pro cykloturistiku.  Penzion neprovozuje žádna jiný podnikatel 
v Blučině, ale konkurence je vzdálena sedm kilometrů od Blučiny. Největší výhodou 
restaurace je pořádání oslav a večírků, díky kterým si podnik v okolí vytvořil dobré 
jméno. Restaurace a penzion se snaží vyjít svým zákazníkům co nejvíce vstříc, oslavy 
pořádané v salónku nebo na zahrádce se snaží vždy co nejvíce přiblížit přání zákazníka.  
Před rokem byl zaveden rozvoz jídel do okolí, samozřejmostí je parkování před 
restaurací a wi-fi připojení v prostorách.  
 
Mezi slabé stránky patří hlavně výdělečnost penzionu, tvoří jen 34 % z celkové možné 
výdělečnosti. Stoprocentní výdělečnost je samozřejmě velmi nepravděpodobná, i přesto 
vidím ve zvýšení zaplnění kapacity penzionu velkou budoucnost pro podnik.  Podnik je 
v pronájmu, ve smlouvě je ošetřeno vypovězení smlouvy, ale ve smlouvě není zmínka  
o zvyšování cen nájmu, což v době zvyšování vstupních zdrojů bude mít nemalý vliv  
na zisky jak penzionu, tak restaurace. Další slabou stránkou, kterou není problém 
vyřešit, je absence některých elementů na webových stránkách, jako fotogalerie z oslav, 
nebo zálohování pokojů online. Ve všech dalších směrech jsou stránky aktualizovány  
a jsou přehledné.  
 
Za hlavní příležitost podniku pokládám rozšíření jeho nabídky služeb, největší 
konkurent provozuje i vinný sklípek a tím by mohl penzion a restaurace zvýšit svoji 
konkurenceschopnost a výdělečnost penzionu. Další příležitost vidím v rozsáhlejší 
dostupnosti firmy na internetu, například portály Kudyznudy.cz nabízejí malým firmám 
zviditelnění jejich restauračních a ubytovacích služeb. V období veletrhů a jiných akcí 
pořádaných městem Brnem, bývá kapacita ubytovací zařízení ve městě zaplněna  
a bývají právě vyhledávány hotely a penzionu v blízkosti Brna. Proto v období konání 
těchto akcí by se měla zvýšit propagace. Další příležitostí je rozvoz jídla pro seniory, 
tuto službu by uvítali zajisté nemohoucí občané nebo jejich děti, kteří bydlí daleko  
od nich, samozřejmě by se musela upravit nabídka jídel i snížit jejich cenu.  
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Hlavní hrozbou podniku je zvyšování veškerých cen vstupních materiálů, ať již cen 
surovin tak cen energie, vody podobně. Pro malou firmu může mít fatální dopad prudké 
navýšení cen. Další hrozba, která je zastrašuje malé firmy s nabídkou stravovacích 
služeb, je zrušení stravenek.  Ze 70 vydaných poledních menu platí v průměru cca tři 
čtvrtě stravenkami. Po zrušení stravenek by se stravování v restauracích stalo  
pro mnoho zaměstnanců nedostupným.  

























3 Návrh rozvoje firmy 
Po vyhodnocení výsledků analýz jsem dospěla k závěru, že výstavba vinného sklepu by 
měla zvýšit konkurenceschopnost a návštěvnost penzionu a restaurace Xaver. Všechny 
předchozí analýzy slouží jako ověření návrhu. V této části celý návrh rozeberu  
a na závěr vyhodnotím.  
 
3.1 Návrh výstavby vinného sklípku 
Tento návrh pro rozvoj firmy je dlouholetý majitelův podnikatelský sen. Rodina 
majitele se věnuje výrobě kvalitního vína dlouhá léta. Majitelův otec vlastní malý vinný 
sklípek a vinohrad, výrobě vína se věnuje již přes 30 let. Zmíněný vinný sklípek slouží 
jen k úschově vína. Majitel podniku má vlastní pozemek, který se nachází 700 metrů  
od penzionu Xaver a je vhodný svým krajinným rázem k výstavbě vinného sklípku. 
Dalším důležitým aspektem je fakt, že pozemek se nachází za rodinným domem 
majitele, což je výhoda kvůli napojení na inženýrské sítě. 
 
Popis stavby 
Vinný sklep by měl mít tradiční podobu moravských sklepů. Bude se jednat o pasivní 
vinný sklep, jehož vlastnosti jsou dány především přírodními vlivy a nejsou jinak 
ovlivňovány. Kapacita sklepu by se měla shodovat s kapacitou penzionu, dvacet pět 
hostů. Součástí sklípku musí být WC, šatna a malá kuchyňka. Povinnosti pro stavbu 
vyplývají ze zákona o územním plánování a stavebním řádu. Žádost o povolení 
stavebního úřadu musí být poslána příslušnému stavebnímu úřadu. K žádosti musí být 
přiložen doklad o vlastnictví (výpis z katastru nemovitostí, projektová dokumentace 
stavby, doklad o jednání s účastníky stavebního řízení, územní rozhodnutí). Povinnosti 
pro provoz vinného sklípku vyplývají ze zákona č. 258/2000 Sb. o ochraně veřejného 
zdraví. Inženýrské sítě budou napojeny na rodinný dům majitele pozemku a elektrické 
rozvody napojeny na samostatný elektroměr. Výstavba vinného sklepa musí mít 
všechny náležitosti, které jsou potřeba pro stavbu (od stavebního povolení  
až po kolaudaci stavby). V příloze diplomové práce je projekt, který firma Osička s.r.o. 














Obrázek 10: Představa interiéru sklepa (Zdroj: 34) 
 
3.2 Celkové náklady vinného sklípku 
Náklady na jednotlivé položky se mohou samozřejmě změnit, ale pokud bude projekt 
realizován, jak uvádí časový harmonogram, měly by se náklady v diplomové práci  
co nejvíce blížit reálně vynaloženým nákladům. Cenové relace jednotlivých položek 
 se pohybují ve středním cenovém pásmu. Pokud se jedná o stavbu vinného sklípku  
a dělnické práce, navrhuji zadat výstavbu firmě Osička s.r.o. Firma má dlouholeté 
zkušenosti s výstavbou vinných sklepů a postaví celou stavbu takzvaně na klíč. 
Nákladové položky jsou podrobně rozepsány tak, aby návrh co nejvíce zjednodušil 
výstavbu a vybavení vinného sklepa. Firma osička s.r.o. vypočítala náklady za běžný 
metr na 58 000 Kč. Při rozměru 20,2 běžných metrů je cena 1 171 600 Kč. Jedná se  
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Tabulka 11: Popis nákladových položek (Zdroj: vlastní) 
Položka Popis Dodavatel 
Stavební materiál 
Celkové množství stavebního 
materiálu na vykopání, 
vyzdění základů, stavbu 
klenbu a celkovou dostavbu 
vinného sklepu. 
Firma Osička S.r.o. 
Dělnické a výkopové práce 
Počet hodin strávených na 
výstavbě x cena hodiny 
dělnických prací. 
Firma Osička S.r.o. 
Stoly, židle a dveře 




Regály a police 
Sudy budou zabudovány ve 
zděných výklencích, láhve 




Víno a sudy 150 litrové dřevěné sudy. 
Bednářství Tomáš 
Fiček, víno – dodavatel 
z Blučiny 
Projekční plátno 
Projekční plátno – roletové 
129 cm x 160 cm, 
Projektor –Acer X 110 P 
SVGA (800x600). 
Internetový obchod -  
Patro.cz, Infoto.cz 
Drobné vybavení 
Sklenice na víno, karafy, 
koštovačky, dřevěná prkénka, 











Tabulka 12: Celkové náklady (Zdroj: vlastní zpracování dle informací z internetu a materiálů 
firmy Osička) 
Položka Cena včetně DPH [Kč] 
Stavební materiál, 
dělnické a výkopové práce 




Stoly židle, dveře 168 000 
Regály a police 8 680 




Drobné vybavení 5 500 
Celkem 1 452 630 
 
 
3.2.1 Náklady spojené s provozem vinného sklepu 
Jedná se o pasivní vinný sklep, který není nákladný na provozní náklady. V zimních 
měsících se bude vytápět krbem, tudíž plynovod nebude ani napojen.  Pokud se jedná  
o zaměstnance, tak nebude majitel zaměstnávat další zaměstnance na plný úvazek, ale 
bude zaměstnávat především brigádníky. Opět se přibližné náklady na provoz odvíjejí 
od nákladů, které jsem získala od živnostníka z Pasohlávek, který provozuje vinný 
sklep, samozřejmě s ohledem na velikost sklepu, který bude vystavěn. 
 
Tabulka 13: Přibližné náklady na provoz za rok 2013 a nákup surovin (Zdroj: vlastní) 
Druh nákladu Cena [Kč] 
Nákup vín a potravin 335 000 
Náklady na zaměstnance 123 000 
Náklady na elektřinu a vodu 45 000 
Náklady obnovu drobného vybavení 6 000 
Náklady celkem 509 000 
 
 66
3.3 Financování projektu 
Projekt bude financován z části vlastním finančním kapitálem majitele podniku, z části 
bankovním úvěrem. Úvěr navrhuji zřídit u Komerční banky, jedná se o úvěr Profi Fix, 
pro drobné a středně velké podnikatele. Částka úvěru bude činit 900 000 Kč. Úroková 
sazba činí 10,42 % p.a., při době splácení sedm let. Částka bude čerpána převodem celé 
částky na účet. Zbytek částky, konkrétně se jedná o 553 000 Kč, by chtěl majitel 
financovat z vlastních zdrojů. 
Z výpočtů ve splátkovém kalendáři, byla zjištěna velikost splátky (187 429 Kč).  
 








2012 900 000 187 429 93 780 93 649 806 351 
2013 806 351 187 429 84 022 103 407 702 944 
2014 702 944 187 429 73 247 114 182 588 762 
2015 588 762 187 429 61 349 126 080 462 681 
2016 462 681 187 429 48 211 139 218 323 464 
2017 323 464 187 429 33 705 153 724 169 740 
2018 169 740 187 427 17 687 169 740 0 
 
 
3.4 Předpokládaná tržby 
Uvedené tržby jsou přibližné a jsou propočítány pro tři varianty (pesimistickou, 
realistickou a optimistickou). Varianty jsou postaveny tak, aby pesimistická varianta 
byla ztrátová a optimistická vykazovala vyšší zisk, než je pravděpodobné. Výpočet jsem 
upravila podle kapacity a cenové nabídky konkurence, která by měla být poskytována 
vinným sklepem. Tržby jsou ovlivňovány hlavně sezónně, například ke konci roku jsou 




Tržby jsou upraveny podle:  
 
 Průměrných cen vinných sklípků nabízející podobnou službu v okolí. 
 Průměrného počtu návštěvníků za týden a průměrného odběru stáčeného vína, 
která činí asi 400 litrů měsíčně. 
 Počtu provozovaných dnů, což je u vinného sklípku, tohoto typu tři až čtyři dny 
v týdnu. V naší variantě uvažujeme dva dny v týdnu kvůli novosti a neznámosti 
podniku.  
 Provozní náklady vinného sklípku. 
 
V následující tabulce jsou zobrazeny předpokládané tržby z vinného sklípku, 
v závislosti na předchozích faktorech. 
 








Tržby z pořádaných akcí 
a posezení 
413 000 207 000 703 000 
Tržby z prodeje vína 222 000 111 000 378 000 
Celkem tržby 635 000 318 000 1 081 000 
 
 
V následující tabulce jsou uvedeny předpokládané tržby, náklady a zisk pro jednotlivé 
varianty.  








Tržby  635 000 318 000 1 081 000 
Náklady celkem 509 000 255 000 865 000 
Zisk před zdaněním 126 000 63 000 216 000 
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V prvním roce fungování předpokládám v reálné variantě s tím, že zisk z vinného 
sklípku nepokryje ani měsíční splátku na úvěr. Počítám s tím, že majitel bude hradit 
splátku i ze zisku penzionu.  Při dobré marketingové aktivitě by se tento stav mohl 
změnit a pomalu se blížit k variantě optimistické a poté ještě výše. Nemůžeme počítat  
s tím, že hned po otevření sklípku se k nám sami zákazníci pohrnou. Zisky jako takové 
samy o sobě nejsou nijak závratné, nicméně důležitým cílem je také zvýšit využití 
penzionu, tedy získat zákazníky penzionu a tím tak zvýšit celkové zisky firmy. Je velmi 
problematické určit budoucí tržby, protože nikdy nevíme, jak si zákazníci novou službu 
oblíbí. Každopádně se musíme marketingovými aktivitami snažit, aby se roční růst 
zákazníků vinného sklípku stále zvyšoval a tím tak zvyšoval i jeho zisky. 
 
3.5 Marketingový mix pro vinný sklípek Xaver 
3.5.1 Produkt 
Vinný sklípek nabízí výrobek jako takový v podobě sudových, lahvových vín, tak  
i službu a obsluhu s výkladem o vínu, jeho výrobě a historii. 
 
Výrobek 
Vinný sklípek nabízí kvalitní druhy sudových mladých i archivních vín, ochutnávku 
odrůdových vín, ochutnávka oceněných vín, zahraničních vín, slámového, ledového 
vína. Další produkt, který bude nabízen ve vinném sklípku, jsou tradiční ochutnávky 
moravských pokrmů (sýrové, zabíjačkové, uzeninové talíře). Restaurace bude těžit 
z dovozu jídel pro hosty vinného sklípku. Sudové víno bude dováženo od vinaře, který 
je rodinný příbuzný majitele, ostatní odrůdy a zahraniční vína budou dováženy 
z velkoobchodů s vínem.  
 
Služba 
Posezení ve vinném sklípku je moravskou tradicí. Zákazníci, kteří vinný sklípek 
navštíví, chtějí být obohaceni zážitkem. Je tedy důležité, aby obsluha vínu rozuměla, 




Nabídka konkrétních služeb a činností vinného sklípku je následující. 
 
Firemní večírky, svatby, narozeniny, promoce 
Vyjmenované akce jsou náročnější na přípravu, proto zde bude nutnost objednání 
předem. Jídlo se bude dovážet z restaurace, což zvýší i zisky restaurace.  
 
Tradiční posezení u muziky 
Tento druh zábavy je na Moravě velice populární, cena 150 Kč na osobu, v ceně je 
ochutnávka čtyř druhů vín.  
 
Degustace vín, sudů 
Tyto akce jsou většinou skupinové, cena na osobu činí asi 350 – 800 Kč podle odrůd 
vín, které jsou degustovány. Součástí ochutnávky vín bude také pohoštění ve formě 
kvalitních sýrů, moravských uzenin a zabíjačkových pochutin. 
 
Doprovodné akce:  
 ochutnávka vybraných vín, oceněných ve vinařských soutěžích,  
 nabídka ročníkových nebo odrůdových ochutnávek, 
 možnost zajištění cimbálové muziky, 
 možnost koupě vín.  
 
Tržby z prodeje vína 
Majitel bude prodávat lahvové i sudové víno jednotlivcům i větším odběratelům. 
 
Sezónní nebo tematické akce 
Například valentýnské večeře pro dva s ochutnávkou vín nebo sezónní popíjení 
burčáku, ochutnávka mladého vína, ochutnávka slámového vína, posezení  
u svatomartinské husy, aj.  
 
Dárkové poukazy 




Cena stáčeného vína od vinaře se pohybuje od 40 Kč za litr podle odrůdy a kvality vína, 
nejvyšší cena stáčeného vína ze sudů ve vinném sklípku bude 85 Kč za jeden litr. 
Jelikož otec majitele sklípku se věnuje dlouhá léta výrobě vína, tak víno v sudech bude 
odebíráno od něj. Marže u sudových vín není tak velká jako například u tvrdého 
alkoholu, činí cca 40 %. Pokud se jedná o nákup vín v lahvích k tematickým večerům, 
tak na jednu lahev může marže být 100 až 150 %.  Zde se jedná o přímý prodej vína 
zákazníkům. Je důležité dbát na ceny konkurence, jelikož se jedná o jižní Moravu, kde 
je provoz vinných sklípků hojně rozšířen. Kalkulace degustačních menu nebo večírků 
musí být zohledněny vzhledem k nákladům na provoz.  
Nabídka ochutnávek nebo akcí na zakázku se pohybuje od 350 Kč na osobu (8 druhů 
moravských vín) až 800 Kč na osobu (ochutnávka slámového ledového vína). 
 
3.5.3 Propagace 
V dnešní době je velmi důležitá pro prezentace na internetu.  Důležité je pro zákazníka 
hodnocení nebo jiná směrodatná informace, proč právě tuto službu nebo produkt  
si vybrat. Zde je nutné upozornit na rozšíření nabídky penzionu a restaurace Xaver  
na vlastních webových stránkách (fotogalerie, přehled cen jednotlivých akcí a menu). 
Dále možnost dohledání v základních vyhledavačích nebo na stránkách pro regionální 
rozvoj podnikatelů, například www.kudyznudy.cz.  
 
3.5.4 Distribuce 
Distribuce produktů a služeb bude prováděna v prostorách vinného sklípku. Zákazník 
platí za možnost posedět ve stylovém prostředí. 
V budoucnu by měla být zavedena možnost online zálohování pobytu ve vinném sklepě 
a následné přenocování v penzionu.  
 
3.6 Hodnocení rizik 
Podnikání jako samotné je velké riziko. Při začínajícím projektu, do kterého firma 
investuje nemalou peněžní částku, jsou tyto hrozby samozřejmě větší. K realizaci 
projektu je potřeba získat finanční úvěr, bez kterého by projekt nemohl být zahájen. 
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Mezi další rizika patří dodavatelská rizika - nesplnění termínu odevzdání stavby, 
překročení finančního limitu, všechny tyto rizika se velmi těžce ovlivňují. Změny 
dodavatele po podpisu smlouvy s dodavatelem a uhrazení zálohy jsou prakticky 
nemožné. Po dostavbě a kolaudaci projektu je tu další riziko, a to nedostatek zákazníku 
a tím i zpomalení návratnosti investice. Rizika jsem pro přehlednost vložila do tabulky, 
aby bylo možné je lépe roztřídit a pozorovat, jak moc nás ohrožují, a pokud to lze, 
učinit protiopatření. Intenzita pravděpodobnosti a dopad hrozeb jsou hodnoceny podle 
vlastního uvážení. Dopad všech hrozeb v tabulce je vysoký, ale protiopatření, která jsou 
navrhnuta, by měla zamezit jejich výskytu, pokud se nejedná například o hrozbu – 
























Tabulka 17: Tabulka hrozeb, jejich pravděpodobností, dopadů a protiopatření (Zdroj: vlastní) 
Číslo 
hrozby 
Hrozba Pravděpodobnost Dopad Protiopatření 
1.  








Stavební firma nebude 









































3.7 Harmonogram implementace 
Harmonogram implementace je určen od prvotního návrhu až po kolaudaci projektu. 
Výstavba by měla být zahájena v červenci 2012. Informace o časových intervalech 
výstavby jsem získala od firmy Osička s.r.o. 
 
Tabulka 18: Činnost a doba trvání (Zdroj: vlastní) 
 Činnost Datum 
1.  Vypracování projektové dokumentace. 1. června – 5. června 
2.  
Schválení stavebního povolení do 30 
dnů. 
do 15. června, zadáno 15. května 
3.  Získání bankovního úvěru. 15. června – 25. června 
4.  Zadání prací firmě. 25. června – 30. června 
5.  Vybudování inženýrských sítí. 1. července – 15. července 
6.  Postavení základů. 1. července – 15. srpna 
7.  Výstavba sklepu. 15. srpna – 30. září 
8.  Dokončení stavby. 30. září 
9.  Výroba dveří stolů, židlí. 15. srpna – 15 září 
10.  Vybavení interiéru. 5. října – 10. října 











Obrázek 11: Grafické znázornění harmonogramu implementace (Zdroj: Vlastní) 
   
   
   
   
   
   
   













 Červen Červenec Srpen Září Říjen 
1.                               
2.                               
3.                               
4.                               
5.                               
6.                               
7.                               
8.                               
9.                               
10.                               
11                               
 
Poznámka: Jeden dílek v tabulce značí pět dnů v měsíci, čísla na vlevo jsou jednotlivé 
druhy činností, viz. tabulka nahoře. Hvězda znázorňuje dokončení stavby a černá 

















Zhodnocení a závěr 
Každý rozvoj podniku s sebou nese mnohá rizika a hrozby. Menší podniky, které nemají 
vlastní kapitál na financování, jsou v nevýhodě, jelikož neúspěšnost projektu může mít 
pro ně fatální dopad. Proto je velmi důležité vypracovat podrobný podnikatelský plán. 
O to jsem se snažila i v této diplomové práci. Restaurace a penzion Xaver si prošla 
nelehkým obdobím, po vzniku firma neměla vytvořené povědomí u zákazníků. Majitel 
brzy pochopil, že bez propagace a internetových stránek firmy je velmi těžké  
se prosadit. Restaurace má největší zisky z pořádání oslav, svateb a večírků a zde je 
velice důležitě šíření dobré pověsti firmy. Restaurace, i když není přes cely týden plně 
obsazena, tak těží ve všední den z prodeje menu a o víkendu z pořádání zmíněných 
oslav. Výdělečnost penzionu je 34 % z celkové možné výdělečnosti. Největší množství 
zákazníků penzionu jsou právě zákazníci ze zmíněných zde konaných oslav a lidé  
na služebních cestách nebo turisté.  
Výstavba vinného sklípku je pro majitele malého podniku finančně náročná, proto  
navrhuji financování projektu z převážné části cizími zdroji, tedy bankovním úvěrem. 
Konkrétně navrhuji bankovní podnikatelský úvěr od Komerční banky s dobou splatnosti 
sedm let. Při začátku provozu se počítá s faktem, že měsíční zisk z vinného sklepa, 
nepokryje měsíční splátku úvěru. Ze začátku tedy předpokládám, že část splátky bude 
hrazena ze zisku penzionu a restaurace.  
Očekávám, že při provozu vinného sklípku, by se měla zvyšovat i návštěvnost 
penzionu. Kapacita vinného sklepu se shoduje s kapacitou penzionu, jelikož  
při posezení ve vinném sklípku zákazník počítá s možností následného ubytování.  
Předpokládám, že tento fakt bude mít dopad i na tržby restaurace, počítá  
se s objednávkami snídaně nebo polopenze pro návštěvníky vinného sklepu.  
V  budoucnu by měla být zavedena možnost objednání si pobytu ve vinném sklípku 
nebo penzionu přes internetové stránky penzionu a restaurace Xaver. Zákaznické 
portfolio by se mělo rozšířit na celou Českou republiku, jelikož posezení ve vinném 
sklípku je vyhledáváno hlavně lidmi z velkých měst. Restaurace a penzion Xaver také 
zvýší svoji konkurenceschopnost před největším konkurentem v Židlochovicích, který 
vlastní penzion, vinárnu a restauraci. Dalším kladem projektu je fakt, že výstavba 
sklepu neomezí chod restaurace ani penzionu. Výstavba vinného sklepu by měla zvýšit 
zisk penzionu i restaurace.  
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Z finanční analýzy jsem zjistila, že i přes fakt, že tržby restaurace několikanásobně 
převyšují tržby penzionu, zisk  penzionu je v roce 2011 vyšší než zisk restaurace. 
Hlavním důvodem jsou náklady s provozováním restaurace, které jsou podstatně vyšší 
než náklady na provoz penzionu. Návrh výstavby vinného sklípku by měl nejen 
postupem času vykazovat zisk, ale také přilákat nové zákazníky penzionu, jelikož 
předpokládám, že návštěvnost vinného sklípku zvýší i počet zákazníků, kteří v penzionu 
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